Die privaten Krankenversicherer frohlocken. Es gibt wieder mehr Kunden, die sich statt für die gesetzliche Kasse für den Privatschutz entscheiden. Und: Extreme Beitragssprünge schädigen weiter das Image der Branche, schaffen aber für Makler ordentlichen Beratungsbedarf.

Auf \"Heal Capital\" ist Florian Reuther richtig stolz. \"Wir sind auf dem besten Weg, das angestrebte Ziel von 100 Millionen Euro bald zu erreichen\", freute sich der Direktor des Verbandes der Privaten Krankenversicherung (PKV-Verband) schon Anfang des Jahres. Der neue Venture-Capital-Fonds soll digitale Gesundheitsservicedienstleister fördern.

So wollen die privaten Krankenversicherer die Entwicklung von Gesundheits-Apps, Telemedizin und digitale Lösungen zur Prävention unterstützen. Auf die einfachste Lösung - aktuelle Gesundheitsinformationen für ihre Kunden zu lancieren ist die Branche aber noch nicht gekommen. So waren selbst während des Höhepunktes der Coronavirus-Epidemie in China auf der Homepage der PKV-Unternehmen Axa, Allianz, Debeka, DKV, Hallesche, der neuen Ottonova oder des PKV-Verbandes selbst keinerlei Informationen zu dieser Krankheit zu entdecken. Anders beispielsweise die Techniker Krankenkasse. Unter der Rubrik: \"Coronavirus - müssen wir uns Sorgen machen?\" wird informiert und gibt es Links, etwa zum Robert Koch-Institut oder zum Bundesministerium für Gesundheit.

Seiten oft noch hausbacken {#Sec1}
==========================

Die Seiten der PKV-Unternehmen, die sich als \"neue Gesundheitsdienstleister\" deklarieren, sind oft noch hausbacken. Es riecht immer noch nach Produktverkauf, wenn etwa direkt nach dem Einstieg bei der Allianz Privaten Krankenversicherung der Tarifberechnungslink lauert oder bei der Axa das \"Angebot\" angefordert werden kann. Erst später kommt der Tipp \"Managen Sie Ihre Gesundheit online\". Das gilt auch für den \"Concierge\", der digitalen Ottonova der alle Fragen rund um das Thema \"Gesundheit und Krankenversicherung\" beantworten soll.

\"Zwei-Zeiten-Medizin\" als Folge des Budgetsystems {#Sec2}
===================================================

Die Möglichkeit, sich \"besseren\" Gesundheitsschutz zu kaufen, wird nicht in den Vordergrund gespielt. Es gilt noch immer: Bloß kein Hinweis auf ein \"ZweiKlassen-System\". Ganz vorsichtig hatte das hingegen 2018 einmal der ehemalige Vorstand und PKV-Chef Uwe Laue erwähnt. So erläuterte er, dass es sehr wohl eine \"Zwei-Zeiten-Medizin\" gebe. Patienten müssten in der gesetzlichen Krankenversicherung (GKV) bei Fachärzten im Schnitt 14 Tage auf einen Termin warten, während für Privatpatienten in der Regel die Wartezeit nur acht Tage betragen würde. Grund für diese Ungleichbehandlung sei das Budgetsystem in der GKV. Am Ende des Quartals seien die Budgets regelmäßig erschöpft und die Ärzte würden für die Behandlung kein Geld mehr erhalten. An dieser Tatsache hat sich nichts geändert. Zudem gilt weiterhin: Privatpatienten haben früher Zugang zu innovativen Behandlungen.

Das negative politische Image scheint zudem etwas abzuflachen. So hat der PKV-Verband eine Trendwende festgestellt, weil zwei Jahre nacheinander wieder mehr Menschen von der gesetzlichen in die private Krankenversicherung gewechselt sind als umgekehrt. Der positive Saldo betrug allein im vergangenen Jahr 12.000 Kunden. Dennoch gibt es ein großes Potenzial von über sechs Millionen freiwillig in der GKV Versicherten, die noch nicht erreicht wurden.

Hochwertigen Schutz gibt es nicht umsonst {#Sec3}
=========================================

Denn mittlerweile ist klar, dass hochwertiger Gesundheitsschutz nicht für lau erhältlich ist. Schon ein 30-Jähriger zahlt monatlich bei einem Tarif mit hochwertigen Leistungen, der etwa im \"Erstattungsbarometer\" des Softwarehauses KVpro.de die Höchstnote \"A++\" erhält, knapp 600 Euro plus einer Selbstbeteiligung. Das macht pro Monat rund 350 Euro effektiven Eigenaufwand für einen Angestellten. Gleichzeitig muss er regelmäßige Prämienerhöhungen einkalkulieren, die derzeit neben dem medizinischen Fortschritt und einer höheren Lebenserwartung auch den Niedrigzins einpreisen müssen - und zwar noch einige Jahre. Immerhin kommen viele Versicherer von einem hohen Rechnungszins von 3,5 Prozent. Wird mit einem geringeren Zins gerechnet, muss mehr bezahlt werden, um die Alterungsrückstellungen auf gleicher Höhe zu halten. Viele Unternehmen - so unsere Kennzahlenanalyse für 2018 - rechnen noch mit Werten um drei Prozent. Angesichts des aktuellen Negativzinses von zehnjährigen Bundesanleihen dürfte das deutlich zu hoch sein.

Abspecken unproblematisch, Aufstocken eher schwierig {#Sec4}
====================================================

\"Eine gute Beratung in der PKV setzt auf jeden Fall auf hochwertige Tarife\", sagt KVpro-Chef Gerd Güssler. Mit hohen Beiträgen werden auch hohe Alterungsrückstellungen aufgebaut. Zudem kann man einen Top-Tarif später durch einen Tarifwechsel immer noch abspecken, wenn er tatsächlich einmal individuell nicht mehr bezahlbar sein sollte. Umgekehrt - also Aufstocken - ist ganz schwierig. Dann wird es nämlich durch die Gesundheitsprüfung in der Regel richtig teuer. \"Wer viel Gesundheitsleistung will, muss dafür auch bezahlen\", erläutert Experte Güssler. Der Sparvorteil gegenüber dem gesetzlichen Schutz schmilzt somit dahin.

Ohne Risiko kaum möglich {#Sec5}
========================

Außerdem empfehlen Experten, wie Versicherungsberater Klaus Blumensaat aus Mühlheim an der Ruhr, die Ersparnisse gegenüber der gesetzlichen Kasse gewinnbringend anzulegen. \"Damit bauen sich Privatversicherte zusätzliche Altersrückstellungen auf\", so Blumensaat. Das dürfte aber angesichts der Kapitalmarktmisere ohne Risiko kaum noch möglich sein. Der Versicherungsberater Marco Krieter aus Bochum hat für einen Selbstständigen die Zahlungsströme von Banksparplan, staatlich geförderter Rürup-Rente und freier Anlage am Aktienmarkt mit dem Sparen über einen PKV-internen Beitragsentlastungstarif verglichen. Die Musterrechnung zeigt, dass das Sparen über den privaten Krankenversicherer am lukrativsten ist. Ein Grund: Der Prämienmehraufwand kann steuerlich geltend gemacht werden. Damit reduziert sich die tatsächliche Nettobelastung deutlich. Noch besser aufgestellt sind alle privat versicherten Angestellten. Sie können den Mehraufwand nicht nur steuerlich geltend machen, sondern erhalten auch einen Teil des Beitrags - in der Regel die Hälfte - vom Arbeitgeber ersetzt. Laut dem Bundesministerium der Finanzen wird der Beitragsentlastungstarif als Leistungstarif eingestuft, an dem sich Arbeitgeber hälftig beteiligen müssen. Beitragsentlastungstarife müssen daher immer ein Teil der Beratung sein.

Es gilt somit, heute den Kunden in vollem Umfang reinen Wein einzuschenken. \"Eine PKV-Beratung muss in allen Fällen weit über den Gesundheitsschutz hinaus reichen\", meint Versicherungsmakler Andreas Seidl von der Vfm-Gruppe aus Pegnitz. So sei eine Aufklärung über die verschiedenen Lebensphasen notwendig. Etwa zur künftigen Familienplanung und der Rentenphase. **GesellschaftZahl der ausgewerteten TarifeAnpassung im DurchschnittAktuelle Beitragsanpasung EinzeltarifTarifSelbstbeteiligungBewertung nach dem Kvpro.de Erstattungsbarometer (Top: A++)Monatsbeitrag nach Anpassung (gerundet)RfB-QuoteNettoverzinsungin Prozentin Euroin Euroin Prozent**Allianz61,007,85Aktimed Plus 90 (AMP90U)500A58845,703,80Alte Oldenburger58,8512,05A106, K 30, Z80/60450A+48247,302,90Arag26-0,040,00Medbest (MB600)600A+46970,402,50Axa47,778,17EL Bonus-U, Kompakt Zahn-U (Komp Zahn-U)360B++31034,503,20Barmenia111,056,70EXP3 (Barmenia eins A expert3)1.200A++50833,003,20BBKK42,460,00Gesundheit Comfort 900, VitalPLUS, Zahn 3900A40327,402,80Central (über DVAG)25,5612,99central.privatprosmart1.000B++28054,403,00Concordia106,9115,40AV1, SV3, ZV20B++56142,002,60Continentale20,650,00Business500A++59640,002,80Debeka38,340,00NC, N400A++48537,903,20DKV90,240,00Bestmed Komfort BMK/3, Bestmed Krankenhaus BMZ1, BMKD1.840A+34731,002,40Gothaer39,029,21Medistart 1SB480B+30634,803,90Hallesche172,4712,21KS.21.200A+29241,602,87Huk- Coburg81,46-Komfort 31.500A34418,952,20Inter62,107,74Qualimed Premium (QMP 600) U600A++51643,733,95LKH70,210,00A103, S200, Z90600A50776,801,90LVM42,655,87AP 600, S2, Z75/50600B+30961,202,20Münchener Verein104,9410,09728 (Excellent), 730 (Excellent), 767 (Excellent)1.000A+69153,502,90Nürnberger710,2913,84Top 6, S1600A46442,432,80Provinzial KV47,9011,86VKA+u450B++34247,703,00R+V72,489,32Agil Classic pro (CP0U)0B++42456,232,76SDK20,080,00AM 12, S1, Z9480A++58325,103,10Signal Iduna156,5122,26Exklusiv 00A57640,903,60UKV42,460,00Gesundheit Comfort 900, Vital Plus, Zahn 3900A40328,902,60Universa152,686,61Uni-VE 2000H2.000A+34242,503,00VRK81,590,00Premium31.500A38337,402,20Württembergische50,430,00KSU30003.000B++27039,402,10

Informationen, die für Kunden Gold wert sind {#Sec6}
============================================

Dabei helfen Tools wie KV-Rational oder der BAP-Guide von Gewa-Comp aus Heusenstamm hervorragend. Sie zeigen etwa, mit welchen durchschnittlichen Beitragsanpassungen im Neugeschäft 2020 gerechnet werden muss. Auf Basis der Einzeltarife zeigt sich dann, dass je nach Alter und Angebot, die Anpassungen deutlich vom Durchschnittswert abweichen. Auch solche Informationen sind für Neukunden Gold wert. Ein Tarif, der aktuell deutlich angepasst wurde, dürfte in den nächsten Jahren erst \"einmal Ruhe\" geben.

Diverse Kennzahlen in die Berechnung einbeziehen {#Sec7}
================================================

Gleichzeitig wird heute die Qualität des PKV-Unternehmens immer wichtiger. Faktisch bleibt es bei der Wahl eines PKV-Anbieters bei einer Partnerschaft auf Lebenszeit. Denn wer einen hochwertigen Tarif abschließt, verliert als Kunde noch immer beim Anbieterwechsel einen großen Teil der Alterungsrückstellungen, die über der Basisversorgung liegen. Daher empfiehlt es sich, Kennzahlen wie die Quote der freien Rückstellungen für Beitragsrückerstattungen (RfB) und die Nettoverzinsung der Kapitalanlagen mit einzubeziehen. Die RfB-Quote gibt an, wie viel Prozent der Beitragseinnahmen für zusätzliche Beitragsentlastungen zur Verfügung stehen. Güssler: \"Grundsätzlich gilt: Je höher der Wert, desto besser.\" Gleiches gilt für die Nettoverzinsung. Ein hoher Wert ist in gewisser Weise der Garant für nicht so stark steigende Prämien in der Zukunft.

Eine transparente Beratung können Vermittler übrigens gemeinsam mit ihren Kunden online über das Vergleichsportal KV-Fux anbahnen. 2019 wurde das Portal - hinter dem eine abgespeckte Version des Maklerprogramms \"Lux\" von KVpro.de steckt über 400.000-mal aufgerufen. Das Portal biete einen kostenlosen Marktüberblick über 98 Prozent aller angebotenen Volltarife - ohne dass die Interessenten persönliche Daten angeben müssen. Nutzer sind aber nicht nur Endverbraucher, sondern auch Vermittler, die als Vorstufe zur KV-Beratung geeignete Produkte für ihre Kunden suchen. Dazu Debeka-Vorstand Paul: \"Sie nutzen KV-Fux sozusagen als objektives kostenfreies Vergleichsprogramm\". **Pflege-PflichtversicherungSteigerung 2020 im Durchschnitt in Prozent**Württembergische18,31Arag20,34Axa22,51Allianz22,66LVM22,66DKV22,89Ottonova23,47BBKK23,93UKV23,93Concordia24,43Continentale24,63Debeka24,80Central25,00Huk-Coburg25.43

Anfragen direkt an den Vermittler weitergeben {#Sec8}
=============================================

Wer gleichzeitig mit dem lizenzpflichtigen KV-Lux arbeitet, hat den Vorteil, dass alle im KV-Fux gelisteten Tarife identisch sind. Seit Ende vergangenen Jahres können sich Vermittler bei KV-Fux registrieren lassen und so von der eigenen Internetseite als Vorstufe zu einer KV-Beratung auf das Portal verlinken. Anfragen können direkt an den Vermittler weitergegeben werden. \"KV-Fux möchte Qualitätsvermittler in die digitale Welt mitnehmen und nicht abhängen\", betont Stein, dessen Unternehmen bei KV-Fux \"mitmacht\", aber bekanntlich nur auf die eigene Ausschließlichkeit setzt. Mit dem Portal würde die PKV als Ganzes transparent. Damit werde Kritik von Verbraucherschützern und PKV-Gegnern \"der Wind aus den Segeln\" genommen.

Problematisch sind die Differenzen zwischen durchschnittlicher Erhöhung und der Anpassung von Einzeltarifen für Bestandskunden. Noch immer sind die Versicherer nicht bereit, die Extremwerte für Altverträge mit ausreichendem Kontext zu kommunizieren. Das Problem: In der Öffentlichkeit wird die Assekuranz schnell nur auf solche Werte festgelegt, auch wenn oft nur ein verschwindend geringer Anteil der Kunden betroffen ist. Das führt aber für Vermittler regelmäßig dazu, dass die Kunden in Erwartung einer geringen prozentualen Erhöhung \"aus allen Wolken fallen\", wenn sie \"ihre\" Steigerung sehen. Beschwerden von eigenen Kunden oder Anfragen anderer Kunden kann man sinnvollerweise in einer umfassenden Tarifwechselberatung auffangen. Dabei kann der Vermittler hier zusätzliche Einnahmen generieren.

Vereinbartes Erfolgshonorar soll Risiko mindern {#Sec9}
===============================================

Das gilt sowohl für Versicherungsmakler als auch für Versicherungsberater. \"Damit unsere Kunden die Tarifwechsel-Beratung ohne Kostenrisiko beauftragen können, vereinbaren wir mit ihnen ein Erfolgshonorar\", erläutert Minerva-Geschäftsführer Nico Ferrarese die Vorgehensweise. \"Der Kunde zahlt nur, wenn ein lohnender Tarif nachgewiesen wird und es zum Tarifwechsel kommt, ansonsten bleibt die Beratung kostenfrei.\" Als Honorar verlangt Minerva 60 Prozent der jährlichen Ersparnis zuzüglich 19 Prozent Mehrwertsteuer.

Das Oberlandesgericht (OLG)München (Az.: 6 U 2157/18) hatte unlängst festgestellt, dass keine Einschränkung für die Art der Honorierung gilt, und das Geschäftsmodell gegen eine Klage des Bundes der Versicherten (BdV) bestätigt. Für Versicherungsmakler hat bereits das höchste Zivilgericht positiv entschieden. Sie dürfen bei einer Tarifumstellung einen Dienstleistungsvertrag mit Erfolgshonorar abschließen und müssen den Kunden danach nicht einmal dauerhaft betreuen. Der Bundesgerichtshof (BGH) stellte fest, dass der Tarifwechsel innerhalb der privaten Krankenversicherung durch einen Änderungsvertrag zustande kommt. Damit liege ein neuer Vertrag vor. Die auf den Abschluss eines solchen geänderten Vertrags abzielende Tätigkeit stelle eine Versicherungsvermittlung dar (BGH, Az.: I ZR 77/17). **VersichererGeburtsdatum des KundenAlterSelbstbeteiligungalte Prämieneue Prämie 2020Steigerungin Euro (gerundet)in Prozent**Axa19714936038148310327,0Axa1951693.0003854849925,7BBKK19596110 % (max. 410 Euro)65580615123,1Signal Iduna1971499604155038821,2Continentale19536720 Euro pro Fall3754446918,4Münchener Verein19625896067379512318,2Allianz197050SB65075010015,4Continentale1945752.3005686376912,2Universa1961599007348208611,8Allianz197149keine SB6557317611,5Gothaer1945752.7845556166111,0Barmenia19635720 % (max. 200 Euro)7568378110,8

Gute Mund-zu-Mund- Propaganda soll helfen {#Sec10}
=========================================

Schon Mitte 2018 hatte der BdV gegen den Versicherungsmakler MLP einen Rechtsstreit verloren. Von diesem Geschäftsmodell haben sich mittlerweile mindestens zwei Versicherungsmakler verabschiedet. Sie beraten den Wechsel - für ein reines Maklermandat - kostenfrei. Anscheinend rechnen sie damit, dass ein ausreichender Umsatz durch gute Mund-zu-Mund-Propaganda mit deutlich mehr Kunden erzielbar ist. Nach dem Kölner Versicherungsmakler HC Consulting ist nun auch Javier Garcia aus Bad Oeynhausen auf dieses Modell umgeschwenkt. Ein Grund: Trotz rechtlicher Klärung sind Erfolgshonorare noch immer umstritten.

Hier werden nämlich Privatpatienten oft in Tarife mit extrem hoher Eigenbeteiligung gedrängt. Werden sie dann schwer krank, wird die Versicherung oft unbezahlbar. Experte Garcia rät, beim Umstieg möglichst einen Tarif zu wählen, der ein ähnlich hohes Leistungsniveau hat. \"Wer seine Leistungen deutlich senkt, um mehr zu sparen, hat das Risiko, dass der neue Tarif auch wieder teurer wird.\"

60 Prozent nur noch online {#Sec11}
==========================

Vielfach werden neue Kunden nur noch online erreicht. Die persönliche Beratung - wenn auch mit modernen Mitteln wie einem digitalen Chat - dürfte bei der privaten Krankenversicherung trotzdem noch in einigen Jahren existent sein. So schätzt der in Deutschland bei Google für Versicherungskooperationen zuständige Manager Jan Meessen, dass schon 2025 rund 60 Prozent aller Sachversicherungen online abgeschlossen werden. \"Nur besonders komplexe Sparten, wie die private Krankenversicherung, werden dann noch persönlich beraten\", so Meessen.

Auf Kundenhandy präsent sein {#Sec12}
============================

Trotzdem müssen sich PKV und Vermittler umstellen: Es ist notwendig, auf das Smartphone des (potenziellen) Kunden zu kommen. Denn laut Google würden bereits heute 92 Prozent der Kunden mit dem Smartphone über Versicherungen recherchieren.

 {#Sec13}

Mehr Menschen wollen wieder Privatpatient werden.Pflegepflichtpolicen werden branchenweit deutlich teurer.Kostenlose Wechselberatung scheint möglich.
